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Abstrak, Persaingan antara bentuk produk yang memberikan jasa pelayanan 
sekarang ini sangat membutuhkan perhatian yang lebih dari pihak perusahaan, untuk 
mengatasi berbagai hak yang mempengaruhi tanggapan pelanggan tentang keadaan 
produk yang kita tawarkan salah satunya adalah perusahaan harus dapat 
menigkatkan mutu pelayanan.Maka, penelitian ini dilakukan pada perusahaan PT. 
Telkom NAD dengan tujuan (1) Untuk mengetahui peluang pemasaran dalam 
memasarkan produki Telkom Speedy (2) Untuk mengetahui kebijaksanaan yang 
tepat untuk mengantisipasi peluang dan tantangan pemasaran tersebut.Data yang 
diperlukan dalam penelitian ini adalah berupa data primer dan data skunder. Dimana 
data primer adalah data yang diperoleh dengan cara turun kelapangan langsung. 
Data primer yang dibutuhkan terdiri dari sejarah singkat perusahaan, struktur 
organisasi, visi dan misi dan kebijakan pemasaran produk yang diterapkan 
identifikasi peluang pemasaran, sedangkan data sekunder merupakan data 
pendukung yang diperoleh dari buku- buku dan brosur yang ada  hubungannya 
dengan penelitian ini. Metode pengumpulan data dilakukan dengan dua cara yaitu: 
observasi dan wawancara.  
 
Kata kunci: Bauran pemasaran 
 
 
Pendahuluan 
Perkembangan teknologi selama ini telah memberikan perubahan yang nyata 
didalam sistem perdagangan global. Kalau dulunya berdagang dengan cara barter 
didalam lingkungan komunitas tertentu, namun sekarang transaksi perdaganagan 
telah dapat dilakukan secara global tanpa mengenal tempat dan waktu, begitu juga 
dengan komunikasi, kalau dulunya komunikasi dilakukan melalui surat, namun 
sekarang dengan perkembangan teknologi, komunikasi dapat dilakukan secara 
digital. Dalam persaingan yang terbuka dan kompetitif sebagai dampak dari 
globalisasi, pembangunan yang mendorong pertumbuhan perekonomian suatu 
negara menjadi sesuatu yang sangat penting (Supriyanto, 2013). 
Seperti yang kita ketahui bahwa bidang pemasaran adalah salah satu aspek 
penting dalam suatu perusahaan yang bergerak dibidang jasa,maka peningkatan 
devisa Negara pun dapat diterapkan dengan cara strategis pemasaran.Seiring dengan 
berkembangnya dunia usaha yang semakin meningkat maka, semakin pesat pula 
kemajuan teknologi telekomunikasi.Manusia dapat mengetahui informasi-informasi 
pengetahuan tentang layanan internet akses cepat serta dapat menggunakan fasilitas-
fasilitas yang ada pada PT. Telkom  Kandatel (BUMN) Naggroe Aceh Darussalam 
dan sekaligus dapat menggunakan jalur akses cepat dengan tujuan jarak jauh (Dalam 
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negeri hingga ke Luar negeri).PT. Telkom Kandatel (BUMN) yang bergerak dalam 
bidang jasa pelayanan tentang telekomunikasi akses internet cepat dan layanan-
layanan telekomunikasi lainnya menurut jenis produknya. Yang akan untuk mengisi 
peluang tersebut, sehingga dapat memberikan keuntungan bagi perusahan maupun 
konsumen.Setiap karyawan perusahaan dituntut agar dapat bekerja efektif, efisien, 
kualitas dan kuantitas pekerjaannya baik sehinggadaya saing perusahaan semakin 
besar (Weny dkk, 2019). 
Pemasaran merupakan salah satu faktor penting guna menjaga kelangsungan 
hidup perusahaan yang menghadapi persaingan (Yuliana, dkk, 2019).Kotler 
(2005:10) Mengemukakan definisi pemasaran “Proses sosial yang dengan proses 
satu individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dan 
jasa yang bernilai dengan pihak lain“. 
Dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah Suatu proses untuk memperoleh 
apa yang mereka butuhkan dengan cara pertukaran produk/jasa yang bernilai 
harganya. Sehingga, perusahaan dapat mengembangkan hubungan suatu pekerjaan 
dengan pihak perusahaan lain. Akbar (2019) Loyalitas merupakan suatu konsep 
yang sangat penting dalam strategi pemasaran. Keberadaan konsumen yang loyal 
pada merek sangat diperlukan agar perusahaan dapat bertahan hidup. 
Setiap peluang pemasaran dapat digolongkan menurut daya tariknya dan 
kemungkinan keberhasilannya.Kemungkinan sukses dari perusahaan itu tergantung 
pada kekuatan usahanya yang tidak hanya harus sesuai dengan persyaratan berhasil 
dalam pasar sasaran tersebut, namun juga harus unggul dari pesaingnya.Kompetensi 
saja belum berarti, apabila keunggulan kompetensi perusahaan yang paling berhasil 
adalah perusahaan yang dapat menciptakan nilai pelanggan tertinggi dan dapat 
mempertahankannya dalam waktu jangka panjang. 
 Kemajuan teknologi dan jasa Telekomunikasi mendorong pemerintah untuk 
meningkatkan bentuk perusahaan PN telekomunikasi menjadi perusahaan umum 
(PERUM).Untuk itu berdasarkan peraturan pemerintah No.36 Tahun 1974 resmi 
berdiri perusahaan umum telekomunikasi yang populer dengan sebutan 
PERUMTEL.Selanjutnya pada tahun 1980 timbul pemisahan pengelolaan 
telekomunikasi di Indonesia untuk umum dalam negeri dan untuk umum luar 
negeri.Hal ini ditandai dengan pembelian seluruh saham PT. INDOSAT kemudian 
berubah statusnya menjadi BUMN berbentuk Persero.Mengingat peran 
telekomunikasi semakin berkembang dan pengelolaan manajemen yang transparan, 
berdasarkan peraturan pemerintah No. 25 Tahun 1991 bentuk perusahaan umum 
(PERUM) dialihkan menjadi perusahaan perseroan (Persero). Sejak itulah berdiri 
perusahaan perseroan (Persero) Telekomunikasai Indonesia dengan sebutan Telkom. 
 
Tinjauan  
Peluang pemasaran dapat digolongkan menurut daya tariknya dan 
kemungkinan berhasilnya suatu perusahaan, sehingga dapat menarik daya tahan beli 
masyarakat.Dengan demikian dapat dikatakan bahwa peluang merupakan tujuan 
utama pengamatan lingkungan untuk melihat peluang baru dalam memasarkan suati 
produk/jasa kepada konsumen dan masyarakat. Menurut Kotler (1997) Pengertian 
peluang pemasaran adalah “Peluang Pemasaran adalah suatu bidang kebutuhan 
pembeli dimana perusahaan dapat beroperasi secara menguntungkan “. 
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Peluang Pemasaran dapat terwujud atau tercapai bila peluang pemasaran 
tersebut dapat diwujudkan dalam bentuk komunikasi dalam hal keinginan dan 
kebutuhan yang biasa meyakinkan konsumen untuk tetap menggunakan produk-
produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut. 
Seperti yang dijelaskan oleh Kotler (2005), bahwa bentuk-bentuk peluang itu 
bermacam-macam dimana pemasar harus bias mengenalinya terlebih dahulu yaitu : 
1. Perusahaan bisa membuat proses pembelian menjadi lebih nyaman dan efisien. 
2. Perusahaan dapat memenuhi kebutuhan akan lebih banyak informasi dan nasihat. 
3. Perusahaan dapat menyesuaikan dengan kebutuhan atas produk/jasa yang 
sebelumnya hanya ditawarkan dalam bentuk standar 
4. Perusahaan dapat memperkenalkan kapabilitas baru 
5. Perusahaan bisa memberikan produk/jasa dengan lebih cepat 
6. Perusahaan bisa menawarkan produk dengan harga yang jauh lebih rendah. 
Kotler (1995) Mendefinisikan Strategi Pemasaran adalah “Tindakan untuk 
mencapai sasaran bisnis dan setiap strateginya harus diketahui apa yang akan 
dilakukan, siapa yang melakukan, kapan dilakukan dan berapa biayanya“. 
Berdasarkan definisi diatas jelas bahwa strategi pemasaran merupakan suatu tujuan 
yang dilakukan oleh perusahaan untuk mencapai sasaran. Dalam menentukan 
strategi pemasaran harus memerlukan tahap-tahap yaitu perkenalan, pertumbuhan, 
kedewasaan, dan penurunan. Selanjutnya, perusahaan tersebut bias menjadi sebagai 
pemimpin pasar, penantang, pengikut, dan pencari relung pasar. Sehingga, akhirnya 
strategi tersebut harus memperhitungkan peluang dan tantangan global yang akan 
selalu berubah-ubah. 
Guna mencapai tujuan yang baik PT. Telkom  memberikan strategi pemasaran 
kepada pelanggan dengan menggunakan: 
1. Memberikan Diskon Administrasi kepada pelanggan yang ingin memasang 
layanan speedy 
2. Mengadakan promosi dan iklan-iklan melalui media cetak atai door to door. 
3. Lebih meningkatkan lagi mutu pelayanan, khususnya dalam bidang   
mempromosikan produk Telkom Speedy. 
4. Memberikan mutu dan kenyamanan yang bagus terhadap layanannya, sehingga 
bisa membuat pelanggan tetap menggunakan jasa speedy ini. 
 
Metode 
Penelitian ini dilakukan di PT. Telkom Kandatel NAD yang beralamat di 
Jalan T. Daud Beureueh NAD.di bagian Marketing yang tepatnya di bagian Data 
Internet Vas & Sales (DIVAS). Dimana bagian DIVAS ini mempunyai tanggung 
jawab dan kewajiban untuk melayani customer yang ingin memasang dan 
berlangganan Telkom Speedy, dan bagian ini juga bertugas melakukan penjualan 
Internet “Telkom Speedy“ dengan tujuan untuk memperluas system pemasaran 
akses internet dengan berkecepatan tinggi di Provinsi Nanggroe Aceh Darussalam. 
 
Hasil dan pembahasan 
Pada tujuan utama pengamatan lingkungan adalah kita melihat dengan jeli 
peluang-peluang pemasaran baru.Karena pada perkembangan lingkungan baru dapat 
menimbulkan dua pengaruh terhadap perusahaan yaitu ancaman dan tantangan yang 
dapat menghancurkan perusahaan jika perusahaan tersebut tidak mampu 
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mengatasinya dengan baik.Sedangkan yang satu lagi berupa peluang dimana dapat 
memberikan kemudahan bagi perusahaan untuk mengembangkan semua jenis 
produk-produknya yang dapat dimanfaatkan dengan sebaik-baiknya. Untuk itu 
perusahaan diperlukan melakukan suatu cara yaitu dengan menggunakan strategi 
pemasaran yang relevan dengan target pasar yang akan dicapai. 
Sebelum perusahaan melakukan penerapan strategi pemasaran, maka 
perusahaan harus melakukan terlebih dahulu melakukan perencanaan dari 
perusahaan. Karena perencanaan tersebut memberikan segmen saran terhadap situasi 
lingkunagn dengan tujuan untuk mengenal berbagai macam bentuk peluang-peluang 
baru baik pada masa sekarang maupun dimasa yang akan datang.PT. Telkom terus 
berupaya memperluas pemasaran jaringan internet berkecepatan tinggi (speedy) di 
provinsi NAD dengan target sebanyak 9.000 pelanggan tahun ini. Untuk tahap 
pertama sudah tercapai sebanyak 1.640 pelanggan atau sekitar 17 persen dari target 
9.000 pelanggan. General Manajer Kandatel mengatakan, untuk mencapai target 
tersebut, Telkom terus menigkatkan kinerja pelayanan kepada masyarakat dan 
tanggap terhadap apa yang dibutuhkan para pelanggan serta siap menghadapi 
persaingan dalam berbisnis. 
Pada Provinsi NAD, terdapat lebih 78.000 pelanggan telepon sebagai peluang 
untuk pemasaran produk speedy dimasa mendatang. Menghadapi era persaingan 
bisnis yang semakin kompetitif, karyawan Telkom dan Sekar harus kompak dan 
harmonis, sehingga manajemen perusahaan ke depan lebih baik dalam mengelola 
bisnis Telekomunikasi ini. 
 
Bauran Pemasaran Telkom Speedy  
Bauran Pemasaran adalah sebagai alat pemasaran untuk memperoleh 
keuntungan yang naksimum dan dapat mempertahankan penjualan dengan laba yang 
besar.Dan pihak perusahaan terus memperbaiki kebijakan- kebijakannya guna untuk 
memenuhi keinginan dan kebutuhan dari pelanggan. 
1. Product, Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginan. Pentingnya suatu produk fisik bukan terletak pada 
kepemilikannya, tetapi pada jasa yang dapat diberikannya dan konsumen 
menyukai produk yang menawarkan mutu yang inovatif. 
2. Price, Harga adalah jumlah nilai uang yang harus dibangun oleh pelanggan untuk 
membeli produk itu.Perusahaan harus menentukan potongan harga, dan syarat 
pembayarannya harus sesuai dengan pandangan pelanggan tentang nilainya agar 
pembeli tidak beralih ke pesaingnya. 
3. Place, Tempat/lokasi sangat menentukan untuk kemajuan perusahaan dalam 
mengukur produk kepada konsumen yang artinya, lokasi perusahaan tersebut 
harus bisa dijangkau oleh konsumen yang memerlukan produk (Barang&Jasa) 
yang akan dipasarkan. Perusahaan juga harus menentukan dan menghubungkan 
berbagai perantara pemasaran agar produk dan jasanya dipasok dengan efisien ke 
pasar sasarannya. 
4. Promotion, Promosi merupakan suatu kegiatan perusahaan untuk 
mengkomunikasikan dan mempromosikan produknya pada pasar sasarannya. 
Promosi tidak semata-mata berbicara mengenai iklan ditelevisi atau radio tetapi 
masih banyak cara lainnya seperti yang disebutkan bauran promosi atau 
(promotion mix), perusahaan mengatakan  bagaimana mengetahui produk apabila 
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perusahaan tersebut bisa dikategorikan sebagai unsur promosi dengan cara 
memperkenalkan produk-produk dan jasanya kepada konsumen atau pelanggan. 
5. People, Merupakan tipe kualitas dan kuantitas seseorang yang akan terlibat 
dalam pembelian jasa, apakah calon pembeli itu handal (dengan memiliki 
kehandalan dalam pembelian produk), empati (ikut merasakan), dan respon 
terhadap jasa-jasa pelayanan yang ditawarkan oleh pihak PT. Telkom kepada 
pelanggannya. 
6. Procces, Proses jasa yang dilakukan oleh PT. Telkom adalah sesuai dengan 
bentuk janji yang telah mereka janjikan saat sebelum mereka menawarkan 
produknya. Dimana mereka melakukan suatu pendekatan dengan membuat janji 
terlebih dahulu, lalu mereka menawarkan dan mempromosikan keunggulan dari 
produk Telkom speedy mereka dengan cara menjelaskan melalui brosur yang 
telah tersedia, sehingga bisa membuat pelanggan tersebut tertarik dan berninat 
untuk menggunakan jasa layanan speedy ini atau menjadi pelanggannya 
langsung. 
7. Physical Evidencial, Adalah tingkat pelayanan dari PT. Telkom yang akan 
diberikan kepada para pelanggan. Dimana PT. Telkom ini juga memiliki macam 
fasilitas antara lain: Tempat parkir yang luas, ruang mushalla, kamar mandi, 
ruang istirahat, dan ruang tunggu. 
 
Dari pembahasan di atas dapat disimpulkan bahwa: 
1. Peluang-peluang yang diharapkan dapat meningkatkan jenis-jenis produk dari 
PT. Telkom speedy yaitu: 
a. Tingginya dukungan dari pemerintah dan masyarakat untuk tetap setia 
menggunakan jasa layanan Telkom speedy. 
b. Perusahaan harus menyediakan pentingnya pengadaan barang dan jasa 
melalui terapan yang efektif dan efisien. 
c. Munculnya teknologi baru dibidang komunikasi dalam melakukan usaha 
bisnis sehingga dapat menunjang kemampuan akses pasar secara cepat. 
d. Perusahaan mengidentifikasi kebutuhan yang dapat diukur oleh tingkat 
kompetisi dan juga menilai kebutuhan keperluan pelanggan. 
e. Perusahaan dapat memberikan keuntungan biaya dengan memberikan 
efisiensi dan penghematan biaya akan menghasilkan keuntungan bagi 
organisasi dan juga keuntungan bagi pelanggan dan dapat memberikan 
manfaat juga. 
2. PT. Telkom harus memberikan kemampuan yang unggul dalam memasarkan 
poduknya dan layanannya, sehingga  pelanggan pun bisa merasa lebih nyaman 
dalam menggunakan produk tersebut. 
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